Opinnaytetyo (AMK)

Tradenomi
RAVAS13
2016

Jussi Tammi

UUDEN YRITYSTOIMINNAN
ALOITTAMINEN JA MYYNTITYO

TURKU AMK

TURKU UNIVERSITY OF
APPLIED SCIENCES



OPINNAYTETYO (AMK) | THVISTELMA

TURUN AMMATTIKORKEAKOULU

Tradenomi

Opinnaytetydn valmistumisajankohta | Sivumaara

Jukka Rantala

Jussi Tammi

UUDEN YRITYKSEN PERUSTAMINEN JA
MYYNTITYO

Yrittdjyys ja yritykset nayttelevat merkittdvaa osaa Suomen taloudessa. Kun yritykset ovat suuri
tyollistajd Suomessa, on valtion pakko ajatella paatdksenteossaan yritysten hyvinvointia. Tassa
taloustilanteessa valtiolla on kova paine luoda uusia tydpaikkoja eri toimialoille.

Yritystoiminnan aloittaminen on itsensa tyollistdmista ja juuri tasté syysta minakin aloin yrittajaksi.
Yritystoiminnan  aloittaminen ei ole yksinkertaista. Kirjanpito, yhtibmuodon valinta,
asiakashankinta ja kassavirran luominen ovat asioita, joita uuden yrittjan tulee pohtia.

Yritystoiminnan aloittamisen jalkeen tulee huolehtia toiminnan jatkuvuuden varmistamisesta. On
kohtalaisen helppoa aloittaa yrittdminen, mutta toiminnan varmistaminen on asia erikseen.
Toiminnan varmistamiseen liittyy kaksi paatekijaa: laadukas myyntityd ja asiakashankinta.

Myyntityd on minun yritystoimintani ydin. Myyntity6hdn panostaminen on térke&ad, kun omat palkat
ja yritystoiminnan muut kulut tulee hoitaa. llman tehokasta ja laadukasta myyntity6td, en pystyisi
yritystoimintaani tekemé&an. Myyntityon edellytyksena on tietenkin asiakashankinta.

ASIASANAT:

Yrityksen perustaminen, yrittdjyys, myyntityd, finanssiala, vakuutukset



BACHELOR’S THESIS | ABSTRACT

TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
Bachelor of business administration

2016 | Total number of pages

Jukka Rantala

Jussi Tammi

ESTABLISHING A COMPANY AND SALES WORK

Entrepreneurship and entrepreneurs are a big part of finances of Finland. Businesses are a main
employers in Finland, so government has to think about the wellness of businesses. The
government has a pressure to create new jobs in various industries in this current financial
situation.

Starting as an entrepreneur you employ yourself. This was one of the reasons | started as an
entrepreneur. It's not simple to start a business. You need to think about accounting, company
form, customer acquisition and how to make stable cash flow.

After you started as an entrepreneur you need to take care of business continuity. After all it's
pretty easy to start a company compared to making sure about business continuity. There is two
main things which impact to business continuity: sales work and customer acquisition.

Sales work and customer acquisition are the main things of my enterprise. It's important to put a
lot in sales work because the company need to pay the salaries and other costs of enterprise.

Without an efficient sales work, | wouldn’t be able to run an enterprise. Precondition of sales work
is of course customer acquisition.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni kasittelee ajankohtaista aihetta, eli yrittamista ja siihen liittyvia seikkoja.
Ajankohtaisen aiheesta tekee juuri itse aloittamani yritystoiminta finanssialalla ja valtion
tavoitteet yritystoimintaan liittyen. Valtiolla on kova paine luoda maahamme liséa tyo-
paikkoja ja tassa yrittaminen ja yrittdjyys ovat avainasemassa. Kun tyopaikkoja ei ole, on
maamme johtoportaalla kova paine luoda niitéd. PK-yritykset ovat valtava tyollistaja Suo-
messa. Tata ongelmaa ei edesauta ikdantyneet yrittgjat, jotka eivat 10yda jatkajaa yritys-
toiminnalleen. "Yha useampi elinkelpoinen yritys joutuu lopettamaan toimintansa, koska
jatkajaa ei 16ydy. Suomen Yrittdjien valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrin mu-
kaan lahivuosina 78 000 suomalaista yritysta tarvitsee uuden omistajan entisten jaa-
dessa elakkeelle. Ongelmallisin tilanne on niissa yrityksissa, joissa sukupolvenvaihdok-
seen ei loydy yrittajaa omasta perhepiirista. Vain 11 prosentilla myyntiin tulevista yrityk-

sista on ostaja etukateen tiedossa.” (Maaseudun tulevaisuus 2016)

Opinnaytetydssani kasittelen myds myynnin teoriaa. Vakuutuksia myydessa on paljon
seikkoja, jotka tulee ottaa huomioon. Myyntia itsessaan voisi kasitella helposti koko opin-
naytetyon laajuudelta, mutta se ei ole tarkoitus vaan pyrin tarkastelemaan sita juuri

omasta nakokulmasta: myyntity6 finanssialalla.

Itse "tutkimusongelma” liittyy yritystoiminnan perustamiseen ja sen haasteisiin. Yhtio-
muoto, liikentoimintasuunnitelma, kirjanpito ja itse toiminnan kaynnistaminen ovat asioita
joihin tulee paneutua monen muun asian liséksi. Tukena naihin asioihin kaytan alan
asiantuntijoita, kirjallisuutta ja haastatteluja. Tuon opinnadytetyéhdni myds omia koke-
muksia yritystoimintaan ja myyntiin liittyen. Osa opinnaytetydsta on toteutettu ja esitelty

toiminnallisena: osakeyhtitn perustaminen ja yritystoiminnan harjoittaminen.



2 YRITTAJYYS

Mita merkitysta yrityksilla ja yritystoiminnalla kokonaisuutena on? Millainen maailma olisi
tanaan, jos yrittamisen viettia ei ihmisissa olisi koskaan herédnnytkdan? Molempiin kysy-
myksiin 10ytyy ilmeisesti yhta monta vastausta kuin on vastaajiakin. Tarkastellaan &ari-
paita: "Maailmassa ei olisi mitdan, ei edistysta, ei kehitysta, ei innovaatioita, ei yhtaan
mitdan” vastaa yrittdja henkeen ja vereen tyyppi. Toista darilaitaa edustavan, marxilaisen
ideologian omaavan henkilon mukaan "maailma olisi tasa-arvoisempi, puhtaampi ja in-
himillista riistoa olisi paljon nykyistd vahemman”. Sitd, kumpiko on oikeassa vai onko
kumpikaan ei voi kukaan aivan varmasti sanoa koska asiaa ei voida kokeellisesti testata.
(Sutinen & Viklund, 2004, 9.)

2.1 Yrittdjyys Suomessa

Yritysten Kilpailutilanne ja koko toimintaympéristd muuttuu koko ajan. Muutos on ainoa
pysyva asia, jolloin tulee pystyd reagoimaan muutokseen. Se edellyttaa yrityksen koko
henkilostélta valmiutta pysya mukana uudistuksissa ja jatkuvaa itsensa kehittamista.
(Leppanen, 2007, 7.)

Suomessa on 283 290 yritysta (Tilastokeskus, Yritysrekisteri 2013) pois lukien maa-,
metsa- ja kalatalous. Ne tyollistavat 1,4 miljoonaa ihmista ja tuottavat veroja, joilla mak-
setaan palveluita kaikille. Yrityksista 98,9 prosenttia on alle 50 hengen yrityksia. (Yrittajat
2015.)

Jo yli kymmenen vuoden ajan uudet tydpaikat Suomessa ovat syntyneet pieniin ja kes-
Kisuuriin yrityksiin. Vuosina 2001—2012 yli 250 hengen suuryritykset palkkasivat 7164
henke&. Pk-yritykset loivat tytpaikkoja yli 100 000 hengelle. (Yrittajat 2015.)

Kehitys on seurausta siitd, etta julkinen sektori karsii omia tehtavidan ja tyollistaa entista
vahemman. Nain kehityksen my6ta siirtyy vastuu tyéllistamisesta entistd enemman yri-

tyssektorille.

Yritysten 393 miljardin euron liikevaihdosta yli puolet (55 %) syntyy pk-yrityksissa ja pk-

sektorin osuus BKT:sta on runsaat 40 prosenttia. (Yrittdjat 2015.)



Voidakseen hyvin suomalaisten tulisi enenevassa maarin ryhtya yrittajiksi. Syvalla sisim-
missdan jokainen toivoo voivansa elaa itsellisesti, voivansa vastata omasta elamastaan
ja mahdollisesti viela voivansa monistaa osaamistaan ja sita kautta auttaa kaikkia mui-
takin selviytyméaan ilman etta kenenk&an tarvitsee anoa almuja keinotekoisesti luodulta
byrokratialta. (Vahtera, 2011, 18.)

Yrittajyys vaatii aluksi rohkeutta. Voidakseen tehda jotain suurenmoista taytyy uskaltaa
tehda paatos yrittdjyyden aloittamisesta. Yrittaja saa tyydytystéa tydstaan, kun huomaa,
ettd asiakas tulee yha uudestaan ja kun asiakas kertoo suositelleensa yrittajaa ystavil-

leenkin, on se paras keino palkita hyvasta tyosta. (Vahtera, 2011, 18.)

2.1.1 Uudet tyopaikat

Hallitus on luvannut 110 000 uutta tydpaikkaa ja tassa PK-yritykset nayttelevat merkitta-
vaa osaa. Pk-yritykset tyollistavéat 65 prosenttia yksityisen sektorin tydvoimasta, ja suurin
osa uusista tydpaikoista syntyy edelleen pk-yrityksiin. Pk-yritykset ovat kantaneen myo6s

vastuunsa tyopaikkojen sailyttdmisessa vaikeassa taloustilanteessa. (Yrittajat 2016.)

2.1.2 Valtion karkihanke

Hallitus on luvannut 110 000 uutta tydpaikkaa ja tassa PK-yritykset nayttelevat merkitta-
vaa osaa. Pk-yritykset tyollistavéat 65 prosenttia yksityisen sektorin tydvoimasta, ja suurin
osa uusista tyopaikoista syntyy edelleen pk-yrityksiin. Pk-yritykset ovat kantaneen myds

vastuunsa tyopaikkojen sailyttdmisessa vaikeassa taloustilanteessa. (Yrittajat 2016.)

2.2 Yrittamisen kulmakivet

Yrityksen menestyminen perustuu tuotteeseen tai palveluun, jonka myymisesta se saa
tulonsa. Asiakas on valmis maksamaan, jos tuote tai palvelu tayttda hanen tarpeensa ja
odotuksensa seké vastaa hanen arvostuksiaan. Usein yrittdjavetoiset pk-yritykset ovat
alkaneet huomata pelkan yrittdjahengen riittimattémyyden. Sen liséksi tarvitaan tietoa,

koulutusta, ja uusia ajatusmalleja. Yha monitasoisemmaksi muovautuva yhteiskunta ja



kansainvalistyva markkinakenttd edellyttavat yritykseltd kokonaisuuksien hallintaa ja
oman aseman hahmottamista osana kokonaisuutta. Turvatakseen tulevaisuutensa ja
loytadkseen omat kilpailuetunsa, yritys tarvitsee tiedon ja taidon ohella suunnitelmalli-
suutta. Se tarvitsee myos sidosryhmia ja yhteistydkumppaneita toimintaansa tukemaan.
Nekin edellyttavat yrityksen toiminnalta suunnitelmallisuutta. Tuskinpa mikaan yritys par-
jaa elamalla paiva kerrallaan. Vaikka impulsiivinen "autotallista” Iahtenyt yrittdminen voi
vielakin osoittautua menestykselliseksi, on yrittdminen kuitenkin niin vaativaa, etté jonkin
asteinen suunnittelu on valttaméatontd. Vaikka todellinen elamé kulkee paljon monimuo-
toisempia uria kuin parhainkaan yrittamisen ajatusmalli pystyy hahmottamaan, vahenta-
vat suunnitelmallisuus ja pitkajanteisyys yrittamisen riskeja ja varmistavat paremmat on-

nistumisen mahdollisuudet. (Pitkaméki, 2000, 5.)

2.2.1 Jatkuvuus ja paikallaan polkeminen

Yritystoiminnaksi ei katsota sellaista toimintaa, joka on kertaluonteista, vaikka se tuottai-
sikin voittoa ja sisaltaisi riskin. Kertaluonteisesti toteutettuna makkaranmyynti messuilla

ei ole yritystoimintaa, vaan tempaus. (Sutinen & Viklund, 2004, 20.)

Paikallaan polkeminen yritystoiminnassa tarkoittaa itse asiassa sitd, ettei yritys jaksa
juosta eteenpéin samaa vauhtia kuin kilpailijat. Seurauksena on, etta yritys putoaa kel-
kasta, muut ajavat ohi ja yrityksen kehitys pysahtyy. Kehityksen pysahtyessa lopullisesti
yrityksen taloudelliset ja henkiset evaat loppuvat ja yritys loppujenlopuksi lakkaa ole-
masta. (Sutinen & Viklund, 2004, 20.)

2.2.2 Yrityksen sidosryhmét ja sidosryhmaajattelu

Sidosryhmiksi kutsutaan yritys- ja ihmisryhmia, jotka ovat jatkuvassa vuorovaikutuk-
sessa yrityksen kanssa ja joista yrityksen toiminta on riippuvainen. Sidosryhmilla on vai-
kutusta yrityksen toimintaan ja yrityksessa tehtavaan paatoksentekoon. Sidosryhmaajat-
telun idea on siing, etté se nakee yrityksen erilaisten etupiirien vuorovaikutusten verkos-
tona. (Sutinen & Viklund, 2004, 21.)
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2.3 Suomen yrittajat

Suomen yrittajat on taho, joka pyrkii parantamaan yrittdjien asemaa Suomessa. Alla on
yrittdjien tavoiteohjelma vuosille 2015 - 2019, joilla valtio ja hallitus voisivat vaikuttaa

yrittajien asemaan.

2.3.1 Tyomarkkinat uudistettava

Suomalaisen tyon kilpailukykya on parannettava uudistamalla tydmarkkinoita rohkeasti.
Tulevan hallituksen on otettava itselleen vastuu tydelaméan saénttjen kehittdmisesta.
Hallituksen on kaynnistettava suomalaisen tydmarkkinajarjestelman uudistaminen. Kes-
keiseksi tavoitteeksi on asetettava tydpaikkatason sopimismahdollisuuksien lisddminen
ja tydllistamisen kynnysten madaltaminen lainsaadanndn muutoksilla. Suomalaiset tyo-
markkinarakenteet ovat merkittavalta osaltaan poikkeuksellisen jaykat. Suomen kustan-
nuskilpailukyky on heikentynyt vakavasti ja vientimarkkinoita on menetetty. Tyomarkki-
noiden uudistaminen auttaisi parantamaan ty6oloja ja tyon tuottavuutta. Samalla suoma-
laisen tyon kilpailukyky paranisi ja yrityksilla olisi matalampi kynnys tyollistaa. (Yrittajat
2015.)

2.3.2 Julkista sektoria pienennettava

On kaannettava talouspolitikan suunta ja ratkaistava julkisen talouden kestavyyson-
gelma. Julkisen sektorin menot suhteessa bruttokansantuotteeseen on pienennettava
takaisin alle 50 prosenttiin. Julkinen talous on saatava tasapainoon rakenteellisilla uu-
distuksilla. On lisattava tyon tuottavuutta ja otettava yritykset laajemmin mukaan palve-
luiden tuottamiseen. Kuntien ja valtion tehtévié on karsittava ja organisoitava uudelleen.
Liian korkea julkisten menojen taso jarruttaa talouden kasvua ja heikentaéa kansalaisten
hyvinvoinnin perustaa. Julkiset menot ovat paisuneet kymmenesséa vuodessa kestamat-
tomalle lahes 60 prosentin tasolle suhteessa bruttokansantuotteeseen. Julkisen sektorin
pienentdminen edistaisi markkinoiden toimintaa, antaisi tilaa kokonaisveroasteen alen-

tamiselle ja turvaisi mahdollisuuden sailyttdd hyvinvointivaltion perusta. (Yrittdjat 2015.)
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2.3.3 Verotuksen kannustavuutta lisattava

Veroastetta on alennettava. Verotusta on kehitettava tukemaan yritysten kasvua, kehit-
tamista, tyollistamista ja investointeja. On selvitettava mahdollisuus myodhentaa yrityk-
seen jaavan tulon verotusta. Verotuksen on mahdollistettava joustavat sukupolven- ja
omistajanvaihdokset. Samalla on huolehdittava yrityksen omistajien verotuksen kannus-
tavuudesta. Pienyrityksia on kannustettava kasvuun uudenlaisella yrittajavahennyksella.
Suomen kokonaisveroaste — verotulojen suhde bruttokansantuotteeseen — on 44,4 pro-
senttia eli OECD-maiden korkeimpia. Tyéllistamisen vastuu on siirtynyt yha vahvemmin
pienille ja keskisuurille yrityksille. Yrittajyyden eri muotojen huomioiminen tasapuolisesti

verotusta kehitettaessa vaikuttaa myonteisesti tydllisyyteen ja kasvuun. (Yrittajat 2015.)

2.3.4 Yksinyrittdjien asemaa parannettava

Yksinyrittdjien asema ja olosuhteet on otettava paremmin huomioon yhteiskunnallisessa
paatoksenteossa. Yrityslainsaadantd on laadittava pienet ensi periaatteen mukaisesti
pienimmille yrityksille sopivaksi, jotta sdantelykuorma on kohtuullinen yritysten valta-
enemmistdlle. Erityisen tarkeaa on huolehtia verotuksen kannustavuudesta, jatkaa yrit-
tajien sosiaaliturvan puutteiden korjaamista ja madaltaa tydntekijdiden palkkaamisen
kynnysta. Yksinyrittdjien merkitys koko kansantaloudessa on kasvanut voimakkaasti. Yk-
sinyrittagjien maarén lisdantyminen kymmenilla tuhansilla on merkittavin tydmarkkinoit-
temme rakennemuutos. Heita on jo 170 000 eli 65 prosenttia kaikista yrityksista. Yk-
sinyrittdjien aseman parantaminen luo taloudellista toimeliaisuutta laajasti koko ymparoi-

vaan yhteiskuntaan. (Yrittgjat 2015.)

2.3.5 Turhasta saantelysta luovuttava

Yhteiskunta tarvitsee vahemman ja parempaa saantelyd. Lainsaadannon keskeiseksi
tehtavaksi on maariteltava yrittdjyyden vahvistaminen. Tarvittaessa muiden yhteiskun-
nallisten tavoitteiden on joustettava, silla hyvinvointi syntyy kannattavien yritysten me-
nestyksesta. Kansallisen saantelyn parantamisen ohessa Suomen on oltava fiksu EU-
saantelyn toteuttaja. Kaytettavissa oleva likkumavara pitdd suunnata kansallisen kilpai-
luedun tavoitteluun. Hyvalla ja oikein kohdennetulla sadantelylla annetaan tilaa luovuu-

delle ja yrittdjyydelle, tyonteolle ja aktiiviselle kansalaisuudelle. Nyt sddntelymassa on
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kaynyt pienille yrityksille ylivoimaiseksi. Jarkevampi saéntely vahvistaa yrittajyyden ylei-
sia edellytyksia ja kannustaa ihmisia ryhtymaan yrittgjiksi. (Yrittajat 2015.)
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3 UUDEN YRITYSTOIMINNAN ALOITTAMINEN

Yrittdjana vapauden myota lisdéntyy vastuu omasta onnistumisesta. Menestyksekas lii-
ketoiminta edellyttd& velvollisuuksien tayttamista ja motivaatio tybhon taytyy pystya sai-
lyttimaan. Joskus yrittajyys voi tuntua yksinaiselta. Siksi on tarkeaa, etta yrittajyys lahtee
kovasta halusta tehda tyota. Yrittajaksi ryhtymista tulee harkita useasta ndkokulmasta.
Ajatuksen kypsyttely on hyddyllistd valmistautumista yrittéjyyteen. (Perustamisopas
2016.)

3.1 Asiakkaat

Yrittamisen ylivoimaisesti tarkein voimavara ovat asiakkaat. Jos asiakkaita ei ole riitta-
vasti, ei liiketoiminnasta voi tulla mitaan, vaikka kaikki muut edellytykset olisivat kun-
nossa. Asiakkaat ovat arvaamattomia, eikéd heidan tulostaan ostajana voi koskaan olla
varma. Liikevaihto onkin tilinpaatdksen selkeasti satunnaisin erd, vaikkeivat hyvankirjan-

pitotavan maarittelijat tata osaa tunnistaa. (Vahtera, 2011, 71.)

Asiakkaan saaminen voi edellyttda monen vuoden sitke&a tyota. Asiakkaan sailyttami-
nen edellyttdd hyvaa asiakaspalvelua, joka on hyvien tuotteiden, nopean palvelun seka
ystavallisen ja samalla asiallisen palvelun yhdistelmé. Kun asiakas kokee saavansa hy-
vaa palvelua, ei hinta ole enaa olennainen kilpailutekija. Mutta jos asiakkaan rydstaa
ylihinnoittelulla, asiakas maksaa kerran, mutta ei enaa toista kertaa tule. Pettynyt asia-
kas kertoo huonosta kohtelusta eteenpéain. Huono, ylihintainen palvelu voi tulla kalliiksi.
Pitkaaikaiset asiakassuhteet syntyvat hyvasta palvelusta ja kohtuullisesta hinnoittelusta.
(Vahtera, 2011, 71-72.)
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3.1.1 Maslowin tarvehierarkia

Itsensd toteuttamisen tarve

Arvostuksen (patemisen) tarve

Sosiaaliset, liittymistarpeet

Turvallisuuden tarpeet

Fysiologiset tarpeet: nalkd, jano, uni, lampo

Kuva 1. Maslowin tarvehierarkia

Maslow perusti kuvauksensa tarvehierarkiasta ajatukseen, etté ihmisen tarpeet rakentu-
vat kerroksittain. Yksilo tavoittelee aina ylempié ja ylempia tarpeen tasoja sen mukaan,
miten hanen alemmat tarpeensa on tyydytetty. Kun tietyn tason tarve on tyydytetty niin,
ettei sen vajaus enda hairitse henkilda, ryhtyy henkilo tavoittelemaan seuraavan tason
tarvetta tietoisesti. (Sutinen & Antikainen, 1996, 44.)

Kuvitellaan, ettd ruoasta olisi pulaa ja sina olisit karsinyt todellisesta alliravitsemuksesta
puoli vuotta. Maslowin tarvehierarkiaa soveltaen voidaan olettaa, etta sind aikana kun
naet nalkaa, sinun halusi korkeampien tarpeiden, kuten halu sosiaalisen tai itsesi kehit-
tamisen tarpeen tyydyttamiseen laantuu. Pian sen jalkeen, kun saat vatsasi tdyteen, pula
ravinnosta on pitkalla aikavalilla tyydytetty. ja myds uhka ravinnon puutteesta poistuu,
vahemman animaaliset tarpeesi tulevat uudelleen esille. (Sutinen & Antikainen, 1996,
44))

Lansimaisen ihmisen tarpeentyydytyksen taso on varsin korkealla. Hyvin harvoilla kulut-
tajilla tarpeentyydytys on perustarpeiden tasolla. Suurimmalla osalla meisté tarvetason
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paahuomio vaihtelee sosiaalisten ja itsensa toteuttamisen tarpeen valimaastossa. Tama
tekee yritystoiminnasta vaikeaa, silla kuluttajien ostopaétoksiin on vaikeata vaikuttaa jar-
kisyilla. (Sutinen & Antikainen, 1996, 44.)

3.2 Riskienhallinta

Riski kasitteena voidaan maaritella monellakin tavalla. Yhteisté kaikille tulkinnoille on se,
etta riskin toteutuminen merkitsee toimijalle jotain ei-toivottavaa tapahtumaa. Liike-ela-
massa riskin toteutumiseen litetd&n yleensa jonkin asteisen tappion tai menettamisen
uhka. Jotta yritysten riskien arviointi olisi mielekasta, taytyisi kaikkien riskien osalta kyeta
arvioimaan riskin toteutumisen, realisoitumisen, rahalliset vaikutukset. (Sutinen & Vik-
lund, 2004, 187.)

Riskienhallinta pitda sisallaén kaikki ne toimenpiteet, joilla yritys pyrkii minimoimaan riskit
ja toisaalta riskeista aiheutuvat kustannukset. Vakuuttaminen on yksi osa riskinhallintaa,
kuitenkin vain osa siitd. Vakuutusyhtiot ovat ottaneet riskienhallinnan asiantuntijoina teh-
tavakseen myos asiakkaidensa riskien kartoittamisen ja tarjoavat asiantuntijapalveluita
ratkaisuvaihtoehtojen suhteen. (Sutinen & Viklund, 2004, 187.)

3.3 Yrittamista koskeva lainsaadanto

Pienen yrityksen tulisi hallita yrittdmista koskevaa lainsdadantéa noin 400 sivua, lain pe-
rusteella annettuja ohjeita noin 2000 sivua sekéd hallitakseen erilaiset tilanteet noin
10 000 sivua oppikirjamaista ohjeistoa ja tulkintaa. Elamassa kukaan ei hallitse noin
suurta lakimaaraé, minka vuoksi ihmiset niin yrityksissa kuin julkisessa hallinnossa jou-
tuvat erikoistumaan. Pelkastaan arvonlisdverolain sisalla erikoistutaan kotimaan kaup-
paan, tuontiin ja vientiin, EU:n sisédkauppaan ja kansainvéliseen verotukseen. Yrittdja
joutuu ostamaan taman palvelun, jos ylipaataan tietda, mita kaikkea pitéisi tietda. Kon-

sultit ovat kalliita, mika lisda hallinnollista taakkaa merkittavasti. (Vahtera, 2011, 52.)

Yrittdja ei voi edes tietdd, mitd lakeja hanen pitdd noudattaa. Ongelma on se, etté jos
yritys rikkoo jotain lakia tietdméattaan, yritys tai yrittdja on korvausvelvollinen ja syyllinen

tietdmattomyyden maarasta riippumatta. Kun asiasta aletaan kdyda oikeutta, tullaan ta-
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pahtunutta vertaamaan lakikirjan teksteihin. Taulukkoon on listattu lakeja, joita k&ytan-
nossa kaikki noudattavat. Jos yritys ei ole osakeyhtid, sita velvoittavat henkildyrityslait.
(Vahtera, 2011, 52.)

3.4 Vakuutukset

Lakisaateiset vakuutukset

Yrittdja on lain mukaan velvoitettu ottamaan itselleen yrittdjan elakevakuutuksen (YEL)
tai maatalousyrittdjan elakevakuutuksen (MYEL). Tyontekijoitd palkatessaan hanella on
velvollisuus vakuuttaa liséksi tyontekijansa tyontekijan elakelain (TyEL) ja tapaturmava-
kuutuslain mukaisesti. YEL- ja MYEL-ty6tulot ovat vakuutuksen perusta. Vahvistetusta
tyotulosta riippuvat seka elakkeen maara ettéd elakemaksu. Tyotulosta lasketaan myos
yrittdjan sairausvakuutuksen pdaivarahat. Elékelaitos vahvistaa YEL-ty6tulon yrittdjan
hakemuksesta. Yrittdjaelakkeen maaraan vaikuttavat tyotulo ja ik&én sidottu karttumis-
prosentti. Yrittajalle sekd oma ettd puolison YEL-maksu ovat verotuksessa kokonaan
vahennyskelpoisia. Ensimmaista kertaa yrittajaksi ryhtyva saa YEL-maksusta 22 prosen-
tin alennuksen neljan vuoden ajan. Jos yritystoiminta paattyy ennen kuin nelja vuotta on
kulunut, jaljelle jadneen ajanjakson voi kayttaa hyvakseen toiseen yrittjajaksoon. Jak-
sojen valilla ei ole aikarajoituksia. Tietyilla toimialoilla toimiville yrittdjille on séadetty vel-
voitteita ottaa muitakin vakuutuksia. Naita ovat liikennevakuutus, potilasvakuutus ja ym-

paristovakuutus. (Yrityssuomi 2016.)
Yrittajan elakevakuutus (YEL)

Yrittdjaasemassa oleva henkilon on jarjestettava tybelaketurva itselleen yrittdjan eldke-
lain (YEL) mukaan. YEL:n mukaan vakuutetaan 18-67-vuotias:liikkeen- tai ammatinhar-
joittaja, avoimen yhtion yhtiomies, kommandiittiyhtion vastuunalainen yhtiomies, osake-
yhtion johtavassa asemassa tyoskenteleva henkild, joka omistaa yksin yli 30 prosenttia
tai yhdessa perheenjasenensa kanssa yli 50 prosenttia yrityksen osakkeista, tai osak-
keiden tuottamasta aanimaarasta. Lakisdateinen yrittajan elédkevakuutus tarjoaa yritta-
jélle vanhuuselakkeen lisdksi mahdollisuuden saada tytkykynsé heiketessda ammatillista
kuntoutusta ja turvaa tyokyvyttémyyden varalle. Vakuutus sisaltdd myos perhe-eldkkeen
ja mahdollisuuden siirtyé osa-aikaelékkeelle. YEL-vakuutus on otettava kuuden kuukau-

den kuluessa lain piiriin kuuluvan yritystoiminnan alkamisesta, kun yritystoiminta on jat-
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kunut yhtgjaksoisesti vahintaan nelja kuukautta. Eléketurvakeskus (ETK) valvoo yritta-
jien tybelékevakuuttamista. ETK voi ottaa yrittdjan puolesta ja kustannuksella YEL-va-
kuutuksen taannehtivastikin, jos yrittaja on laiminlyényt vakuuttamisvelvollisuutensa. Lai-
minlydnnin ajalta vakuutusmaksu voidaan korottaa jopa kaksinkertaiseksi. Yrittdjan ela-
kevakuutusmaksu on keskimaarin 24 prosenttia vahvistetuista ty6tuloista. Prosentti-
osuus vaihtelee yrittdjan idn mukaan. ETK on laatinut yhdessa yrittajajarjestojen ja ela-
kevakuutuslaitosten kanssa yrittajan tyotulo-ohjeet, jotka auttavat oikean tyotulotason
maarittamisessa. Elakelaitos vahvistaa tyotulon, maaraa vakuutusmaksun ja mahdolli-
sen laiminlydntikorotuksen vakuuttamisen mydhastymisen johdosta seka huolehtii mak-

sujen perimisesta. (Yrityssuomi 2016.)

3.4.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on selventdd yrityksen toiminnan kannatta-
vuutta ja menestymisen mahdollisuuksia. Suunnitelmaa tarvitsee niin yrittaja itse kuin
ulkopuoliset rahoittajatkin. Suunnitellun on perustuttava markkinafaktoihin, jotka myds
sen lukija voi todentaa. Sen olisi hyva sisallyttaa yritystoiminnan lahtékohdat, toiminnan
organisointi, yrityksen strategian paasuunnat, kilpailutilanne, markkina-arvo, markkinoin-

tisuunnitelma ja taloudellisten resurssien arviointi.
Liiketoimintasuunnitelmaan olisi hyva sisallyttaa esimerkiksi seuraavat osat:

Liikeidea: mita myyn, kenelle ja miten?

Osaaminen: Ammattitaito, tydkokemus ja koulutus, erikoistaidot ja vahvuudet?

Tuote tai palvelu: Mikd on myytava tuote / palvelu, asiakkaiden tarpeet ja odotukset?
Asiakkaat ja markkinat: Ketkd ovat asiakkaat ja kohderyhma? Kuinka paljon heita on?
Kilpailijat: Ketka ovat kilpailijoitasi? Millainen heidan tuotteensa tai palvelunsa on? Miten
he edistavat myyntia?

Oma yritys: Missa yritys sijaitsee? Tarvitaanko tyontekijoita? Mika on kannattavuus?
Kirjanpito ja talouden suunnittelu: Miten rahoitus jarjestetddn? Kuinka kirjanpito hoide-

taan? (Tekniikan akateemiset 2016.)

Miksi liiketoimintasuunnitelma laaditaan? Suunnittelun avulla yritys varautuu tulevaisuu-
teen. Yrityksen kannalta liiketoiminnan suunnittelun paétarkoitus on lisata yrityksen me-
nestymisen mahdollisuutta. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on jatkuva prosessi:

kun suunnitelma on liiketoimintaa kaynnistettaessa tehty, sité tulisi toiminnan kehittyessa



18

myds kehittdd ja paivittaa liikketoiminnan muuttuvan, dynaamisen luonteen vuoksi. Liike-
toimintasuunnitelma onkin erinomainen apuvaline muutosten havainnoinnissa, niihin
reagoimisessa ja toiminnan kannalta olennaiseen keskittymisessa. Suunnitelma voi aut-
taa liketoiminnan keskeisen osaamisen eli ydinosaamisen oivaltamisessa ja siihen kes-
kittymisesséa. Sen avulla toiminnan heikot kohdat ja lisdresurssitarpeet voidaan nopeasti
tunnistaa. (Koski & Virtanen 2005, 20.)

Varsinaisen liiketoiminnan suunnittelun tyéstaminen alkaa yrityksen strategisesta suun-
nittelusta ja paattyy operatiivisiin toimenpide-ehdotuksiin. Strategisessa suunnittelussa
yrityksen johto maarittelee, miksi yritys on olemassa, mitk& ovat sen paamaarét ja tavoit-
teet ja miten naihin tavoitteisiin paastaan eli miten menestytaan kilpailussa. (Koski &
Virtanen 2005, 24.)

Liikeidean tystaminen toimivaksi on yrityksen perustamisessa se osa-alue, johon ei
koskaan panna lilkaa aikaa. Valitettavasti vain liilan usein yrityksen perustajien into ylittaa
harkintakyvyn: suunnittelu unohtuu, kun on hirvittava kiire tekemaan toita. Yksiselitteista
ohjetta sille, kuinka paljon aikaa liikeidean rakentamiseen pitéisi kayttaa, on vaikea sa-
noa. (Sutinen & Viklund, 2004, 71.)

3.4.2 Strateginen suunnittelu

Aluksi tunnistetaan liiketoimintamahdollisuus, joka pitaa sisallaan liikeidean kompo-
nenttien lisdksi markkinoiden houkuttelevuuden ja kestavyyden sekd markkinoille tu-
lon ajoituksen. Tuote- ja teknologia-analyysissa tunnistetaan tuotteen tai palvelun
ominaisuudet. Ymparistbanalyysi tarkoittaa ulkoisen toimintaympariston ja liiketoi-
mintaan liittyvien toimialojen kuvausta. Markkina ja kilpailija-analyysilla tarkoitetaan
markkinoiden ja niiden kilpailutilanteen seka potentiaalisen asiakaskunnan kartoitta-
mista. (Koski & Virtanen 2005, 24-26.)

3.4.3 Operatiivinen suunnittelu

Yrittdjan tehtava on toiminnan organisointi, joka pitaé sisallaédn seka fyysisten etta
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inhimillisten resurssien hankinnan. Kun tuotteet ja niiden eri versiot on kohdistettu eri
markkinasegmenteille, on pohdittava, miten ne myydé&én valituille segmenteille. Lop-
putuloksena syntyy kassavirtaa. Investointi- ja kassavirtalaskelmien seka kaytetta-
vissa olevan rahoituksen perusteella laaditaan myos tuloslaskelma- ja tase-ennus-
teet (Talous- ja rahoitusanalyysi). (Koski & Virtanen 2005, 24-26.)

3.5 Palkkaa vai osinkoa

Osakeyhtiomuodossa toimiva pienituloinen YEL-yrittdja maksaa 26 prosentin palkkave-
ron 40 000 euron ansioista. Palkasta on lisaksi maksettava 2,1 prosentin sosiaaliturva-
maksu. Jos palkan jattaa nostamatta, yhtié maksaa voitosta veron ja loput jaetaan koko-
naan osinkoina, tulee osakkaan ja yhtion kokonaisveron maaraksi 40 000 euron voitosta
38,7%, jos yhtidssa ei ole muuta nettovarallisuutta kuin tilikauden voitto. Molemmissa
vaihtoehdoissa YEL-maksu on jo vahennetty tuloksesta ennen veroja. Pienyrityksissa

siis jos missa ei pida muuntaa palkkatuloja osinkotuloiksi. (Vahtera, 2011, 185-186.)

Aloittava, vahavarainen ja pienituloinen yhtiomuodossa toimiva yrittdja maksaa kovan
hinnan verottomista osingoista. Jos han jattaa rahat yhtioon, voi ihmetella, milla han elaa.
Jos han nostaa tuloksen palkkana, yritykseen ei koskaan keraanny rahaa, jolla voisi laa-

jentaa toimintaa, saatikka saada turvallisuuspuskuria. (Vahtera, 2011, 186.)
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4 MYYNTITYO

Kaupanteko on liiketoiminnan keskeisinta ydinta. Kauppaa on tehty aina, kautta histo-
rian, eik& ole nakopiirissa tilannetta, jossa kaupanteko olisi merkitykseltaédn vahenevaa
sorttia. Kaupan tekemisen ydintd on myyminen. Se, etta myymisen rinnalla puhutaan
nykyaan paljon myods markkinoinnista, ei poista myymisen merkitysta. Painvastoin voi-
daan sanoa, ettd myyminen on laventunut perinteisesta edustajamyynnista arkipéi-
vaiseksi ihmisen nykyaikaisessa yhteiskunnassa parjaamisen valttamattomaksi perusla-
jiksi. Myyntia tulee siis jokaisen osata ja hallita. Nykyisessa vuorovaikutteisessa yhteis-
kunnassa on muutoin vaikeata saada itsedén ja omaa tydpanostaan kaupaksi tai saada
omia ajatuksiaan hyvaksytyksi niissa sosiaalisissa yhteisoissd, joissa ihminen kullakin
hetkella vaikuttaa. Nain ollen myyntia ei tulisi nahda niin kapeaksi, etta se koskettaa vain
ammattimyyjia eli niita, joilla on myyminen tydndan. Todellisuudessa on vaikeata ajatella
ketdan, joka ei joutuisi tekemé&an myyntid. Joko myydaan omia ajatuksia tai ideoita, itse-
aan tyontekijana jne. Myyntia on kaikkialla koko ajan, vaikka emme laheskaan kaikkea
myyntia myynniksi kutsukaan, emmeka sita aina edes myynniksi tiedosta. Se, etta myy-
minen on niin yksilén kuin yrityksenkin kannalta keskeinen menestystekija, on tehnyt sen

taitajista my6s varsin usein hyvin menestyvia. (Rope 2003, 9.)

4.1 Markkinointi

Kaikki osaavat myyda noususuhdanteessa. Asiakasuskottomuuden kasvaessa ja erityi-
sesti laskusuhdanteessa asiakasvirrat pienenevat, jolloin olemassa olevien asiakkaiden
hoitaminen muuttuu entistd tarkedmmaksi ja uusasiakashankinta aiempaa vaativam-
maksi. Nykyisista asiakkaista taytyy pitaa kiinni kurinalaisesti asiakkuuksille maaritelty-
jen luokitusten ja hoitomallien mukaisesti. Kaavoihinsa kangistuneet markkinointigurut
keskittyvat seminaareissaan paaasiallisesti uusasiakashankintaan ja unohtavat sen to-
siasian, ettd olemassa olevat asiakkuudet ovat yrityksen suurin arvo. Uuden asiakkaan
hankintakustannus on moninkertainen verrattuna olemassa olevien asiakkuuksien hoi-
tokustannuksiin. Asiakasuskollisuus on kannattavaa etenkin, jos ymmarrdmme asiak-
kaan nykyarvon lisaksi asiakasyrityksen kokonaisostopotentiaalin. Tavanomaisilla toi-
mintamalleilla saavutetaan tavanomaisia tuloksia. Uudenlainen tapa ajatella ja toimia
mahdollistaa poikkeuksellisia tuloksia. Johtavat yritykset ovat avoimesti ja l&apinakyvasti

toimivia vuorovaikutteisia verkostoja ja luovat alustan asiakkaiden ja myyjaorganisaation
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valiselle vuoropuhelulle. Kyse on ihmisisté ja heidén valisten yhteyksien sekéa asiakas-
suhteiden luomisesta. Perinteisen markkinoinnin tilalle on tullut vuoropuhelu. (Ru-
banovitsch & Valorinta 2009, 114.)

4.2 Myynti muuttuu

Emme tule usein edes ajatelleeksi, kuinka monta kertaa paivassa olemme asiakaspal-
velutilanteessa. Palvelun laadun huomaamme vasta, kun se ei tdytd odotuksia. Kau-
passa, pankissa tai hammaslaakarilla asiointi, ravintolaillallinen hotellissa, koulutusti-
lanne tai verkko-ostokset ovat kaikki arkipaivaista palvelua, jossa asiakkaalla on odotuk-
sia myyntitilannetta kohtaan. Myyjan nakdkulmasta kyseessa taas ovat palvelutilanteet,
joissa toisena osapuolena on jatkuvasti vaihtuva asiakas. Myyjan ammattikuva on ollut
viime vuosina muutoksen kourissa. Lahes kaikki on muuttunut myynniksi, nykyisin poti-
lasta ja opiskelijaakin kutsutaan asiakkaaksi ja kaupallisuus on luvallista kulttuurinkin
puolella. Onkin vaikea kuvitella ammattiryhmad, johon myynti ei kuuluisi. Usein tdrmaa
kuitenkin uskomukseen, etta riittdé kun hallitsee oman alansa tuotteen tai tydmenetelmat
ja myyntityd hoituu siinad sivussa. Myyjaksi ei kukaan synny, mutta hyvaksi myyjaksi voi
kuitenkin oppia. Huippumyyjan ominaisuuksia ei kaikilla ole, mutta jokainen voi opetella
tuntemaan myyntitydn perusteena olevan tuotetietouden ja lainalaisuudet, jotka liittyvat
asiakkaan kohtaamiseen sekd myynnin eri vaiheisiin. Harjoittelemalla voi myds oppia
yha paremmaksi myyjéksi, ja jatkuvalla itsensa kehittdmisella ja itsearvioinnilla ammatti-
mainen myyja asettaa itselleen uusia tavoitteita ja haasteita. Myyntity6 vaatii muun mu-
assa luovuutta, hyvia vuorovaikutustaitoja ja palveluhenkisyyttd, stressinsietokykya ja
jatkuvaa uuden oppimista. Toisaalta juuri ndiden vaatimusten vuoksi myyjan tyé voi olla

hauskaa, sosiaalista ja antoisaa. (Pekkarinen ym. 2006, 8-9.)
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5 OMAT KOKEMUKSET

Osa opinnaytetyosta on toteutettu ja esitelty toiminnallisena: osakeyhtion perustaminen

ja yritystoiminnan harjoittaminen.

5.1 Tarpeet

Yritystoiminnan aloittamiseen liittyy aina tarpeita, joita tulee pohtia. Tarpeet vaihtelevat
suuresti toimialoittain. Esimerkiksi rakennusalan yrittdja tarvitsee usein enemman, kuin
kotoa kasin kirjanpitoa tekeva yrittaja. Uuden yrittdjan tulee pohtia miten hoitaa kirjanpi-
tonsa. Onko kannattavaa tai jarkevaéa hoitaa kirjanpitonsa itse, vai ulkoistaako sen toi-

selle taholle.

Yhtiomuotojen vélilla on suuria eroja. On pohdittava, sopiiko itselle henkiléyhtit vai osa-
keyhtio. Henkiloyhtiossa yrittaja vastaa taloudellisesta riskeisté itse, kun taas osakeyhti-
0ssa riskeista vastaa koko yhtid. Muun muassa toimiala, yritystoiminnan laatu seké toi-

veet yritystoiminnan kehittdmisesta vaikuttavat yhtiomuodon valintaan.

Yritykselle valttamattémia menoja yhtiomuodosta ja toimialasta riippuen, ovat esimer-
kiksi osakepaaoma, rekisterdintimaksut, hankintamenot yritystoiminnan aloittamiseen

(valineet, koneet ja kalusto) ja toimitilavuokrat.

Yrityksen harjoittamasta toiminnasta riippuen tuotannontekijat eli kaikki aineellinen ma-
teriaali voivat olla joko todella suuri kuluera tai aivan minimaalinen satsaus. Koneet ja
kalusto voivat helposti maksaa paljon, kun taas vuokratietokone on yritykseltd minimaa-

linen satsaus.

5.2 Valtion tavoite

Valtiolla ja nykyisella hallituksella on kova paine luoda tyépaikkoja Suomeen. Suurimmat
tyollistajat ovat juuri yritykset ja siksi valtiolla on tarve madaltaa yritystoiminnan aloitta-
misen kynnysta. Kun yrittdjyyteen kannustetaan ja se koetaan taloudellisesti jarkevaksi,

on helpompi edes ajatella ryhtyvansa yrittajaksi. Verotus, byrokratia, lainsaadanto, yrit-
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tajien tukiverkostot ja kannustimet ovat asioita, joihin juuri edella mainittujen tahojen tu-
lee vaikuttaa. Valtio toki pyrkii parantamaan yrittajien asemaa, mutta tekeekd se tar-
peeksi sen eteen?

5.3 Paatyminen yrittajaksi

Paadyin yrittajaksi hyvan tuurin ja sattuman kautta. Koulu oli viimeistelyé vaille valmis,
toita tarjottiin myos muualta, mutta minut saatiin aika helposti houkuteltua yrittajaksi. Val-
miudet yritystoiminnan aloittamiseen olivat hyvat ja kaikki kannustimet ja tukiverkostot
olivat kunnossa. Mietin kauan, onko tietoisen riskin ottaminen kannattavaa, kun toisella
puolella oli kohtalaisen hyva palkkaty6 tarjolla. Koulussa sain kipinan vakuutusalaan, oli-
han paaaineenani juuri rahoitus- ja vakuutusala. Koulusta sai vain vahan evaita varsinai-

seen vakuutusalan tyéhon, mutta itse tydn tekeminen on opettanut paljon.

Yritystoiminnan aloittaminen on aina ollut ajatuksena takaraivossa ja nyt se toteutui. Paa-
mieheni (OP Ryhma) tarjoamat avut ja aihiot yritystoiminnalle ja sen tukemiseen auttoi-
vat minua paatdoksenteossa. Yrittdjan vapaus, vastuu ja ansaintamahdollisuudet ovat

kiehtoneet minua jo pitkaan.

5.4 Asiamiesyrityksen perustaminen

Myyn OP Vakuutuksia yrittdjana, vakuutusasiamiehena. Ensimmaisia asioita, joita minun

tuli pohtia olivat yhtiomuoto, kirjanpito ja rahoitus.

Apuna yrityksen perustamisessa kaytin kirjanpitdjaani, jonka kanssa perustimme minulle
osakeyhtion. Tukeuduin kirjanpitajaani, silla minulla ei ollut yrityksen perustamisesta

lainkaan kokemusta ja halusin saada asian hoidettua kerralla oikein.

Asiamiesyrityksen perustaminen vaati rekisterdinnit ja hakemukset finanssivalvonnalle,
joka valvoo myds vakuutusalaa. Prosessi kesti pitkaan kaikkine hakemuksineen ja mak-

suineen, mutta oli helposti sen arvoista.
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5.4.1 Yhtidbmuoto

Yhtiomuodoksi valikoitui osakeyhtit. Aluksi tarkoituksenani oli perustaa toiminimi. Taméa
ei kuitenkaan olisi ollut jarkevaa, silla olin nostanut opintotukia. Jos olisin perustanut
henkiloyhtion, olisi kaikki sen tilille palkkioina maksettu raha ollut minun tuloani, jolloin
olisin joutunut palauttamaan aikaisemmin nostettuja tukiani. Osakeyhtion kautta on
helppo kontrolloida omia tuloja. Myds pitkalla aikavalilla on mielestéani fiksumpaa pyorit-
taé yritystoimintaa osakeyhtion, kuin henkiloyhtion kautta. Osakeyhtiona on helppo aja-
tella, ettéd on kaksi taskua. Omassa taskussa on omat varat ja yrityksen taskussa yrityk-
sen varat. My6s vastuu on yritykselld, eika itsella. Osakeyhtién perustamisessa on hie-

man suurempi ty®, kuin henkildyhtion perustamisessa.

5.4.2 Kirjanpito

Omat rahkeeni olisi varmasti riittanyt kirjanpidon tekemiseen pienen muistiin palauttami-
sen jalkeen. Kirjanpidon osaamisen olen saanut koulussa. Paadyin kuitenkin ulkoista-
maan Kirjanpidon, koska yritystoiminnan harjoittamisessa on jo niin paljon uutta minulle.
Nain saan keskittya taysilla ydin yritystoimintaan ja kassavirran luomiseen. Kirjanpitaja
on myds paljon muuta kuin kuittien selaaja tai tilinpaattksen tekija. Nykyaan kirjanpitajan
taytyy olla tietynlainen tuki ja turva, joka vastaa yrittajaé askarruttaviin kysymyksiin esi-
merkiksi lakeihin ja muihin ei kirjanpitoon liittyviin asioihin. On helppo harjoittaa yritystoi-

mintaa, kun |0ytd& patevan kirjanpitajan joka vastaa itseaan askarruttaviin kysymyeksiin.

5.4.3 Rahoitus

Osakeyhtion perustaminen vaatii enemman paédomaa kuin toiminimen perustaminen. Mi-
nun yritystoiminnan aloittaminen ei yhtiomuodosta huolimatta vaatinut kovin paljoa p&a-
omaa. Minimi osakepddoma 2500e, rekisterdintimaksut ja muut ottivat yhteensa noin
4000e. Juuri osakepadédoma ja finanssivalvonnalle maksettavat maksut olivat iso osa
tuosta neljasta tuhannesta. Rahoitus onnistui helposti. Kevensin osakesalkkuani sen
verran, ettd sain maksut maksettua. Onhan yrityksellda automaattisesti kovempi tuotto-
odotus, kuin osakemarkkinoilta. Eihan yritystoiminnan aloittaminen muuten olisi ollut jar-
kevaa. Tassa tapauksessa ei siis tarvinnut miettia ulkoista rahoitusta, joka usein yritys-

toimintaa aloitettaessa tulee tarpeeseen.
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5.4.4 Vakuutukset

Yrittdjan elakevakuutusta lukuun ottamatta yritystoimintani vakuutukset, kuten vastuuva-
kuutus on hoidettu pd&dmiehen puolesta. YEL-vakuutus ei ollut kohdallani vield aloittami-
sen yhteydessa ajankohtainen, silla opintoni olivat kesken. "Kun yritystoimintaa on har-
joitettu kuusi kuukautta (vahintddn nelja kuukautta yhtéjaksoisesti), on YEL-vakuutus pa-
kollinen.” (Elo 2016).

5.5 Toiminnan aloittaminen

Toiminnan aloittamiseen liittyy aina suuria haasteita. Asiakashankinta ja myynnin kayn-
nistaminen ovat haasteita, johon uskon jokaisen meista yrittdjana kohdanneen. Asiak-
kaita tulee tavoittaa nykydan niin monesta eri kanavasta, joista sitten l6ytdd omansa.
Kassavirran takaamiseksi tulee saada tasaista kulut ylittdvaa tuottoa, joka ei ole mikaan
itsestdanselvyys. Kun laskuja ja maksuja tulee joka kolosta, tarvitsisi paasta vauhtiin ak-

kia. Huolellinen ja hyva liiketoimintasuunnitelma auttaa naihin asioihin.

Toiminnan aloittaminen oli helppoa hyvan tukiverkoston ja kannustimien takia. Paamie-
heni seka kirjanpitajani olivat hyvin mukana tukemassa toiminnan kaynnistamista. Ennen
varsinaisia asiakaskohtaamisia jarjestettiin uusille myyjille koulutukset Tampereella.
Koulutusten tarkoituksena oli valmistaa myyijia tydhon, jossa kohdataan useita erilaisia
asiakkaita paivittdin. Paras anti koulutuksessa oli opetus kaytdnnon osaamiseen. Uudet
tuotteet ja jarjestelmat vaativat omaa aktiivisuutta ja panostusta koulutukseen. Jarjestel-
mat ja tuotteet vaativat aikaa seka karsivallisyytta niiden sisaistamiseksi. Myyntityon al-
kaessa minulla oli tukenani oma kummi, jolta sain ohjeita ja neuvoja. Myds puhelimitse
tavoitettava myyjan tuki oli kovassa kaytdssa ensimmaisind paivina. Sieltd sai nopeasti

vastauksen itseéd askarruttaviin kysymyksiin joita oli paljon.

5.6 Toiminnan varmistaminen

Toiminnan varmistamiseen liittyy paljon huomionarvoisia asioita. Miten saan riittdvan
maaran asiakastapaamisia? Miten saan hoidettua asiakastapaamiset laadukkaasti, jotta

saan myyntia? Miten padsen minua tyydyttavaan myyntiin? Miten varmistan riittdvan
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kassavirran, jotta saan pakolliset kulut katettua? Kaikkiin n&ihin ja moneen muuhun ky-
symykseen auttaa laadukas liiketoimintasuunnitelma, joka on kannattavaa tehda huolel-

lisesti. Laadukas liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittdjaa yritystoiminnassaan.

5.6.1 Asiakashankinta

Asiakkaita tavoittaa monista eri kanavista. Suuri konttoriverkosto, puhelintyd, asiakas-
kohtaamiset, oma tuttavapiiri ja edustustehtavat konttorin ulkopuolella ovat kaikki avain-
asemassa asiakashankintaa tehdessa. Asiakashankintaan tulee panostaa taysilla alusta
asti. Oman asiakassalkun luomiseksi taytyy tehda tavoitteellista kontaktointia ja asiakas-
hoitoa. Oma aktiivisuus on siis suuressa roolissa. On oltava rohkea ja kayttaa kaikki
kohtaamiset hyvaksi. Kohtaamisissa on tunnistettava asiakkaan tarpeet ja tartuttava nii-
hin. Asiakashankinta on ollut nain yritystoiminnan alussa lahes poikkeuksetta uusasia-
kashankintaa. Naissa tilanteissa on saavutettava asiakkaan luottamus ja vasta sen jal-

keen keskittyd myymiseen.

5.6.2 Myyntity®

Laadukkaaseen myyntitydhdn ei voi panostaa liikaa. Kun tunnistaa myynnin paikat ja
kayttaa ne tehokkaasti hyvaksi paasee usein toivomaansa lopputulokseen. Myyntityd on
yritystoimintani ydin eik& sitd voi korostaa liikkaa. Asiakkaan tarpeet tulee tunnistaa ja
tayttédd seka mahdolliset lisamyynnin paikat on k&ytettava hyodyksi, jotta myynti saadaan
varmistettua. Usein kohtaamillani asiakkailla ei ole varsinaista tarvetta, vaan he haluavat
saada Kilpailevan vakuutusratkaisun. Naissa tilanteissa tulee tunnistaa oman tuotteen
hyddyt, edut ja ominaisuudet. Hinnalla kilpailemista tulisi talla alalla valttdd. Asiakas
usein itse mieltda hinnan merkittavaksi, mutta kun tarkoituksena on sovittaa asiakkaalle

sopiva ja raataloity vakuutusratkaisu, on hinnalla kilpaileminen jopa vaarallista.

5.6.3 Kassavirran jatkuvuus

Kassavirran jatkuvuus on seurausta asiakashankinnasta ja myyntitydsta. Kassavirran tu-
lee pysya jatkuvana ja vakaana, jotta yritykseen kohdistuvat kulut tulevat katettua ja oma
palkka maksettua. Kassavirran jatkuvuutta on hyva seurata pitkalla aikavalilla, silla yri-

tystoiminnan tulot ovat usein syklisid. On vaikeaa arvioida kuinka paljon tulen myymé&an



27

esimerkiksi ensi syksyna. Kassavirran huolellinen seuraaminen tukee yritystoiminnasta
syntyvaa tulosta. Yrittdjana minun tulee olla perilla nykyisesté seké tulevasta kassavir-
rasta. llman tasaista ja jatkuvaa kassavirtaa, on yritystoimintani pyorittaminen mahdo-
tonta.

5.7 SWOT-analyysi

Seikkaperainen ja huolellinen ympéaristdanalyysi, on edellytys kayttokelpoisen nelikentan
tekemiseen. Hyva Swot- analyysi siséltédé olennaiset toimialan menestymisen edellytyk-
set, joita yritys vertaa omiin vahvuuksiin ja heikkouksiin. On mietittava, mitka ovat yrityk-
sen mahdollisuudet kayttaa ympariston tarjoamat mahdollisuudet menestymiseen ja
onko yrityksella juuri niité kykyja, joita ymparistd odottaa. Yritys siis vertaa toimialan me-
nestymisen edellytyksia omaan osaamiseensa ja muuttaa edellytykset sisaisiksi vah-
vuuksiksi tai heikkouksiksi. Silloin yhtyvat yrityksen toimintaympariston ulkoiset tekijat ja

yrityksen sisdinen toiminta. (Pitkamaki, 2005, 79.)



S=Vahvuudet
Myyntiosaaminen
Kokemattomuus
Tietotaito
Motivaatio
Tukiverkosto

Paamies (OP)

O=Mahdollisuudet
Digitalisaatio
Markkinoiden lzajuus

Itsensd kehittdminen

W=Heikkoudet
Kokemattomuus

Tunnettuus

T=Uhat
Digitalisaatio
Kilpailijat

Yrittdjan sairastuminen

Kuva 2. SWOT-analyysi
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SWOT-analyysista kay ilmi, ettd positiivisia asioita on enemman kuin negatiivisia. Usein

térmaa ihmisiin, jotka osaavat vakuuttaa vain konkreettista asiaa kuten esimerkiksi au-

ton. Tama ajattelumalli luo hyvid myynnin paikkoja ja mahdollisuuksia myyntiosaamisel-

lani. Koen myds kokemattomuuteni erdanlaisena vahvuutena. Minuun ei ole juurtunut

mitaan ajattelutapaa myyntiin liittyen, toki kokemus on usein myds plussaa. Tietotaitoon

pyrin panostamaan koko ajan ja se on nyt jo melko hyvalla tasolla. Tietotaitoa on valtta-

matonta paivittdd muuttuvassa maailmassa ja markkinaymparistéssa. Motivaationi on

tietenkin korkealla. T&h&n yksi suuri syy on nayttamisen halu. Vakuutusalalla on paljon

iAkkaampia ihmisia, jotka eivat valttdmatta niin usko meihin nuoriin. Tukiverkostoni on



29

viimeisen paalle kunnossa. Muutamat kollegat, esimies, suuri konttoriymparistd, koulu-
tukset ja tyopaikan ulkopuolella Iaheiset auttavat minua saamaan itsestani parhaan mah-
dollisen irti. OP on ryhméana aivan valtava. Koen olevani etuoikeutettu saadessani tyos-
kennell& juuri tdssé ryhmassa ja myyda ryhman mahtavia tuotteita.

Heikkoudet liittyvat asioihin, joihin en viela oikein voi vaikuttaa. Olen kokematon ja tun-
tematon tekija varsin kilpaillulla alalla. Olen toki saanut hyvan vastaanoton, mutta joka
paiva huomaan, miten hyvin kokeneet ja tunnetut myyjat tydssa parjaavat.

Mahdollisuuksista kyseiseen tyohon liittyen olen erityisen innoissani. Digitalisaatio luo
valtavat mahdollisuudet vakuutusten myyntiin ja on janna nahda, mihin tama ala tasta
viela kehittyy. Markkinoiden laajuudesta jotain kertoo se, ettd on olemassa lakisdateisia
vakuutuksia niin yksityis- kuin yrityspuolellakin. Liikennevakuutus, tydnantajan lakisaa-
teinen tapaturmavakuutus, YEL- ja TYEL vakuutukset tarjoavat paljon lisdimyynnin paik-
koja ellei asiakas itse ole jo tunnistanut omia vakuutustarpeitaan. Itsensa kehittdminen
on valttamatonta alalla. On itsesta kiinni, kuinka hyvin tydssa parjaa ja millaiselle ansain-
nalle paatyy. Kun pystyy jatkuvasti kehittamaan itsedén ja olemaan aivan markkinoiden
kehityksen eturintamassa mukana, on mahdollisuus parjata hyvin. Paikoilleen jamahta-

miseen ei ole varaa.

Digitalisaatio lyod toki myds uhkia mahdollisuuksien lisaksi. Uudenlaiset kanavat vakuu-
tusten myyntiin nakyvat nyt jo tydssa. On olemassa yhtiita, jotka erikoistuvat esimerkiksi
yhteen tiettyyn vakuutukseen kuten eldainvakuutukseen ja yhtié myy sitd ainoastaan ver-
kossa. Tama on yksi esimerkki ja naita tulee lisda. Tallgin on valttdméatonta tarjota asi-
akkaalle aina hyva asiakaskokemus ja tarjota omaa asiantuntijuuttaan, jota asiakkaat
edelleen arvostavat. Samalla kun digitalisaatio muuttaa markkinoita, myos kilpailijat ke-
hittyvat, muuttuvat ja niité tulee lisaa. Yrittajan sairastuminen on myos asia, johon yritta-
jané tulee varautua. Onneksi on mahdollisuus tydskennelld etédna ja hoitaa asiakkaiden

asioita vakuutuksiin liittyen puhelimitse esimerkiksi kotoa kasin.
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